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 Seseorang harus memiliki strategi untuk mewujudkan mimpi. (Azim 
Premi) 
 Tujuan adalah mimpi kita uraikan mejadi rencana dan kita bertindak 
untuk mencapainya/ memenuhinya. (Zig Ziglar) 
 Kesuksesan adalah kumpulan dari usaha-usaha kecil yang diulangi 
setiap hari. (Robert Collier) 
 Tidak ada yang sempurna di dunia, tetapi berusahalah sampai mati 
untuk menjadi sempurna. (Penulis) 
 “Hai orang-orang yang beriman, Jadikanlah sabar dan shalatmu 
sebagai penolongmu, sesungguhnya Allah beserta orang-orang yang 
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Tujuan melakukan pengamatan ini adalah untuk memberikan gambaran 
mengenai kinerja perusahaan PT. Lombok Gandaria di bagian Marketing untuk 
mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh PT. Lombok Gandaria dalam 
penerapannya untuk meningkatkan volume penjualan. Strategi pemasaran 
menggunakan dua faktor yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Pengamatan ini 
menggunakan jenis pengamatan metode deskriptif kualitatif yaitu pendiskripsian 
secara rinci dan mendalam mengenai strategi pemasaran apa yang digunakan oleh PT. 
Lombok Gandaria menurut apa adanya di lapangan studinya. Sumber data diperoleh 
dari narasumber (informan) dengan teknik purposive sampling yaitu memilih 
informan yang dianggap mengetahui informasi yang dapat dipercaya dan akurat, 
dokumen dan arsip, peristiwa serta penarikan sample. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan adalah observasi dan wawancara. Teknik analisis data ada beberapa tahap 
yaitu reduksi data, sajian data dan penarikan simpulan verifikasi. 
Hasil pengamatan ini menunjukkan bahwa PT. Lombok Gandaria 
menggunakan strategi pemasaran dengan faktor internal yang terdiri dari pelantikan 
SDM, pembenahan sistem, pengadaan mesin, pengadaan alat transportasi, pengadaan 
bahan baku, peningkatan kualitas, usaha untuk mendapatkan sertifikat-sertifikat 
seperti Halal dari MUI, SNI, dan faktor eksternal yang terdiri dari teknologi, keadaan 
perekonomian,  memperluas area, menambah segmen pasar, pengembangan produk 
baru, promotion. Kedua faktor tersebut saling berkaitan dan sangat berpengaruh besar 
dalam meningkatkan jumlah volume penjualan, dan mencari solusi – solusi untuk 
setiap kendala yang terjadi untuk mengantisipasi kemungkinan terburuk yang terjadi. 
Berdasarkan kesimpulan diatas penulis memberikan beberapa saran yaitu 
dengan menyeleksi karyawan secara selektif, pembayaran yang dilakukan secara 
bertahap dengan jatuh tempo apabila terlambat dikenakan denda, meningkatkan 
pelantikan pada sales-sales yang berfungsi untuk memotivasi dan memberikan reward 
kepada sales, kerjasama kemitraan dan meningkatkan promosi melalui teknologi 
informasi dibidang media sosial, meningkatkan kualitas produk, memperhatikan 
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The purpose of conducting these observations is to provide an overview of the 
performance of PT. Lombok Gandaria in marketing part to determine the marketing 
strategy that was used by PT. Lombok Gandaria in its application to increase sales 
volume. Marketing strategy used two factors: internal and external factors. These 
observations used the observation method kind of descriptive qualitative in detail and 
depth about what marketing strategies that was used by PT. Lombok Gandaria 
according to what it is in the field study. Sources of data was obtained from sources 
(informants) with purposive sampling technique that is considered to select 
informants who know the information is reliable and accurate, documents and 
archive, events and sample withdrawal. A data collection technique was used 
observation and interview. Techniques of data analysis there are several stages of data 
reduction, data presentation, and drawing conclusions verification. 
 
These result of this observations indicated that the PT. Lombok Gandaria used 
marketing strategies with internal factors consisting of HR inauguration, revamping 
the system, procurement of machinery, transportation equipment procurement, 
procurement of raw materials, quality improvement, efforts to obtain such Halal 
certificates from MUI, ISO, and external factors consisting of technology, the state of 
the economy, expand the area, adding to the market segments, new product 
development, promotion. Both of these factors are interrelated and very influential in 
increasing the amount of sales volume, and look for solutions for every problem that 
happens to anticipate the worst had happened. 
Based on the above conclusions the writer give some suggestions to select 
employees selectively, payments made in stages to maturity when overdue fines, 
increase the inauguration of the sales-sales that serves to motivate and give rewards to 
sales, partnerships and enhance cooperation through the promotion of technology 
information in the field of social media, improve product quality, attention to 
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